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Opinnäytetyön tavoitteena oli hankkia tietoa maahantuontia harjoittavan verkkokauppayrityksen 
perustamista varten ja laatia perustettavalle yritykselle liiketoimintasuunnitelma. Tekijällä on ollut 
pitkään suunnitelmissa perustaa maahantuontia harjoittava verkkokauppayritys. Työn tekeminen 
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ennen yritystoiminnan käynnistämistä.  
Opinnäytetyön tietoperustassa keskityttiin yrityksen perustamiseen liittyviin seikkoihin sekä 
verkkokauppaan ja maahantuontitoimintaan. Teoriaosuuden lisäksi työssä laadittiin 
liiketoimintasuunnitelma, jossa hyödynnettiin tietoperustaa. Liiketoimintasuunnitelma sisältää 
tietoa yrityksen sisäisestä toimivuudesta, tavoitteista, kilpailu- ja markkinatilanteesta, riskeistä ja 
logistiikasta. Se sisältää myös yrityksen talouteen liittyviä laskelmia, joita työssä ei julkisteta.  
Yritystoiminnan ollessa alkuvaiheessa pienimuotoista, on yhtiömuodoksi suunniteltu toiminimeä. 
Toiminimen hallinnolliset ja perustamiseen liittyvät toimenpiteet ovat muihin yhtiömuotoihin 
verrattuna yksinkertaisia. Tulevaisuudessa yritystoiminnan laajentuessa yrityksen yhtiömuoto 
muutetaan osakeyhtiöksi. Yritys ulkoistaa maahantuonnin tukipalvelut erilliselle huolintayhtiölle, 
jotta se pystyy keskittymään kotimaassa tapahtuvaan ydinosaamiseen. Yrityksen logistisiin 
toimintoihin Suomessa käytetään Postin ja Matkahuollon palveluja. 
Opinnäytetyön lopputuloksena saatiin tarvittava tietoperusta maahantuontia harjoittavan 
verkkokauppayrityksen liiketoimintasuunnitelmaa varten. Suunnitelman tekeminen on auttanut 
hahmottamaan yritystoiminnan käynnistämiseen liittyviä riskejä ja mahdollisuuksia. Tekijä on 
saanut opinnäytetyön tekemisen kautta itselleen myös itsevarmuutta ja uskoa yritystoiminnan 
aloittamiseen. 
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COMMERCE COMPANY 
The purpose of this thesis was to obtain information on establishing an importing e-commerce 
company and to write out a business plan. The author of the thesis has long been planning to 
establish an importing e-commerce company. Working on the thesis gave an excellent 
opportunity for the author to familiarize himself with the theoretical information on import and e-
commerce before starting a business. 
The theoretical framework of the thesis is focused on facts about starting a business as well as 
on the e-commerce and import process. In addition, the theoretical framework was used as a 
base to write out the business plan. It contains information about the internal audit function of the 
company, objectives, competitive environment and market situation, risks and logistics. It also 
contains financial calculations which have been left out from the thesis.  
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As a result of the thesis, the necessary theoretical information on establishing an importing e-
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this thesis has received more self-confidence and faith in establishing a company through the 
implementation of the thesis. 
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1 JOHDANTO 
Verkosta ostaminen on lisääntynyt voimakkaasti viime vuosien aikana. Verkkokaupassa 
asiointi on tullut entistä helpommaksi ja sujuvammaksi. Tuotteet saadaan toimitettua 
kuluttajalle yhä nopeammin ja kätevämmin ja asiakkaille on tarjolla vaihtoehtoisia 
maksutapoja, mikä mahdollistaa ostosten tekemisen verkossa. Tämän opinnäytetyön 
tarkoituksena on hankkia tietoa maahantuontia harjoittavan verkkokaupan perustamista 
varten ja laatia aloittavalle yritykselle liiketoimintasuunnitelma.  
Opinnäytetyön tavoitteena on selvittää verkkokauppatoimintaan liittyviä seikkoja, kuten 
verkkokaupan erityispiirteitä, logistisia toimintoja, verkkokaupan sisäistä 
maksuliikennettä ja verkkokaupan markkinointia. Lisäksi työssä käsitellään myös 
maahantuontiin liittyviä asioita, kuten arvonlisäveroa, riskejä, sekä erilaisia 
kuljetusmuotoja. Yksityiskohtaiset toimenpiteet, kuten vakuutukset yms., on rajattu pois 
työstä. Tarkoituksena on keskittyä erityisesti yritystoiminnan aloittamiseen liittyviin 
toimintoihin. 
Opinnäytetyön tekijä opiskelee sekä liiketaloutta että tieto- ja viestintätekniikkaa Turun 
ammattikorkeakoulussa. Hänellä on ollut pitkään suunnitelmissa perustaa 
maahantuontia harjoittava verkkokauppayritys. Opinnäytetyön ja 
liiketoimintasuunnitelman yhdistämisen ansiosta tekijällä oli hyvä mahdollisuus syventyä 
tarvittavaan tietoon ennen yritystoiminnan käynnistämistä. Yrityksen liiketoimintana tulee 
olemaan tietokoneen komponenttien ja niiden oheislaitteiden maahantuonti ja myynti 
yrityksen omassa verkkokaupassa.  
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2 YRITYKSEN PERUSTAMINEN 
Päätös ryhtyä yrittäjäksi ei suinkaan synny hetkessä, vaan se on pitkäaikaisen ja 
huolellisen pohdinnan tulos. Yrittäjäksi ryhtyminen alkaa, kun liikeidea on 
toteuttamiskelpoinen. Menestyvä yritystoiminta perustuu huolelliseen suunnitteluun, jolla 
voidaan vähentää yritystoimintaan liittyviä epäonnistumisia ja riskitilanteita. (Holopainen 
& Levonen 2006, 3–15; Lipponen 2009, 6.) 
Yrittäjä tarvitsee paljon tietoa yrityksen perustamiseen ja toiminnan ylläpitoon. Tieto- ja 
neuvontapalveluja on saatavilla useiden kanavien kautta, muun muassa TE-toimistoista, 
ELY-keskuksista, Finnverasta ja sen aluekonttoreista, uusyrityskeskuksista, 
yrittäjäjärjestöistä, seudullisista elinkeinoyhtiöistä, maaseutukeskuksista, 
kauppakamareista sekä kehitysyhtiöistä. (Holopainen & Levonen 2006, 313.) 
Yrittäjiksi ryhtyvät usein henkilöt, jotka uskovat omiin kykyihinsä, haluavat luoda uutta, 
tehdä asioita itse ja uskaltavat ottaa riskejä. Yrittäjyys voi olla elämäntapa, joka vaatii 
yrittäjältä kurinalaisuutta, hyvää itsensä johtamisen taitoa sekä oman elämän hallintaa. 
(Meretniemi & Ylönen 2009, 8–10.) Omien kykyjen ja ominaisuuksien sekä 
mahdollisuuksien kriittinen arviointi on erityisen tärkeää aloittavalle yrittäjälle. Hänen 
pitää olla sitkeä ja tavoitteellinen sekä valmis itsenäiseen toimintaan, sillä uuden 
yrityksen perustaminen tulee vaatimaan yrittäjältä erityisiä ominaisuuksia ja 
ponnistuksia. Tämä tarkoittaa sitä, että yrittäjän on oltava valmis uusiin haasteisiin ja 
riskien ottamiseen. (Lipponen 2009, 7.) 
2.1 Yritysmuodot 
Yritystoiminnassa menestymisen perusedellytys on hyvä liikeidea. Uusien ideoiden ja 
tuotteiden on oltava kilpailijoita persoonallisempia ja parempia, sillä kilpailu on kovaa 
lähes joka alalla. Kansainvälistyminen tuo uusia mahdollisuuksia, vaikka kilpailu sen 
myötä lisääntyykin. Huolellinen suunnittelu, rohkeus tarttua haasteisiin sekä usko omiin 
kykyihin ja osaamiseen ovat tärkeitä onnistuneen yritystoiminnan edellytyksiä. (Yrittäjät 
2015a.) 
Yrityksen perustaminen edellyttää kirjallista sopimusta, josta on tehtävä 
perustamisilmoitus patentti- ja rekisterihallituksen pitämään kaupparekisteriin. Samalla 
yritys voi ilmoittautua myös Verohallinnon rekistereihin. Liikkeen- ja ammatinharjoittajan 
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tulee ilmoittautua arvonlisäverovelvollisten rekisteriin, mikäli tilikauden liikevaihto ylittää 
10 000 euroa. Yritys voi kuitenkin saada huojennusta maksettavasta arvonlisäverosta, 
mikäli liikevaihto ylittää 10 000 euroa, mutta jää alle 30 000 euron. (Verohallinto 2016a.) 
Yritysmuodon valinta on yksi keskeisimmistä tekijöistä yritystä perustettaessa. Valintaa 
tehtäessä kannattaa pohtia yritystoiminnan laatua ja laajuutta, verotusta, pääoman 
tarvetta sekä perustajien lukumäärää. Erityisesti toisten tunteminen ja toisiin luottaminen 
yrityksen sisällä on tärkeää. (Yrittäjät 2015b.) 
Yksityinen elinkeinonharjoittaja on yrittäjä tai luonnollinen henkilö, joka harjoittaa 
elinkeinotoimintaa omissa nimissään. Tästä yritysmuodosta käytetään myös nimitystä 
toiminimi. Yksityisenä elinkeinonharjoittajana voi toimia henkilö, jolla on asuinpaikka 
Euroopan talousalueella. Erillistä lupaa tai sopimusta ei tarvita, mutta toiminnan 
aloittamisesta on kuitenkin ilmoitettava verohallinnolle sekä tarvittaessa 
kaupparekisteriin. Toiminimen perustamiseen vaadittavat hallinnolliset tehtävät ovat 
muihin yhtiömuotoihin verrattuna vähäisiä. Yksityinen elinkeinonharjoittaja vastaa 
kuitenkin itse kaikista yrityksensä taloudellisista sitoumuksista omalla omaisuudellaan. 
(Lipponen 2009, 14–15.) 
Avoin yhtiö on yhtiömuoto, jossa vähintään kaksi yhtiömiestä harjoittaa 
elinkeinotoimintaa yhteisen taloudellisen tarkoituksen saavuttamiseksi. Kaikki 
yhtiömiehet vastaavat yhtiön nimissä tehdyistä sitoumuksista ja veloista koko 
omaisuudellaan. Mahdollinen velka voidaan periä yhdeltä yhtiömieheltä, jos muita 
maksukykyisiä yhtiömiehiä ei ole. Avoimen yhtiön jokaisella yhtiömiehellä on oikeus 
päättää yhtiön asioista itsenäisesti. Yhtiömiehet vastaavat kuitenkin yhteisvastuullisesti 
yhtiötä koskevista asioista. On tärkeää, että yhtiömiesten välillä vallitsee hyvä 
yhteisymmärrys ja luottamus, sillä erimielisyydet saattavat vaikuttaa haitallisesti 
yrityksen liiketoimintaan. (Holopainen & Levonen 2006, 173.) 
Kommandiittiyhtiön perustamiseen vaaditaan vähintään kaksi henkilöä. He voivat olla 
luonnollisia tai juridisia henkilöitä. Yhtiössä on oltava vähintään yksi äänetön yhtiömies 
ja yksi vastuunalainen yhtiömies. Kommandiittiyhtiölle voidaan valita hallitus ja 
toimitusjohtaja, mutta se ei ole välttämätöntä. Yhtiön päivittäisistä toiminnoista vastaavat 
vastuunalaiset yhtiömiehet. He myös vastaavat yhdessä yrityksen velvoitteista kaikella 
henkilökohtaisella omaisuudellaan. Äänettömät yhtiömiehet toimivat yrityksen 
rahoittajina. He vastaavat yhtiön velvoitteista vain yhtymäpanoksellaan, eikä heillä ole 
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oikeutta osallistua päätöksentekoon yhtiössä ellei siitä erikseen olla yhtiösopimuksessa 
määrätty. (Lipponen 2009, 15; Meretniemi & Ylönen 2009, 46–47.) 
Osuuskunta on vapaaehtoisesti muodostettu yhteisö, jonka perustamiseen tarvitaan 
vähintään kolme jäsentä. He voivat olla joko luonnollisia tai juridisia henkilöitä. 
Osuuskunnan tarkoituksena ei ole voiton maksimointi, vaan tarkoituksena on edistää 
osuuskunnan jäsenten hyvinvoinnin ja edun tuottamista taloudellisella yhteistyöllä. 
(Meretniemi & Ylönen 2009, 48; Holopainen & Levonen 2006, 173.) Osuuskunnan 
jäsenet käyttävät päätösvaltaansa yhteisön asioissa äänestämällä osuuskunnan 
kokouksessa, jossa kullakin jäsenellä on yksi ääni. Yhteisön jäsenet maksavat 
liittymisestään osuuskunnalle kukin yhtä suuren osuusmaksun. Osuuskunta koostuu 
jäsenten itse valitsemista henkilöistä, jolloin jäsenyyttä ei ole mahdollista myydä tai 
luovuttaa toiselle. (Meretniemi & Ylönen 2009, 48–49.) 
Osakeyhtiö voi olla lain mukaan joko yksityinen tai julkinen. Julkinen osakeyhtiö kuuluu 
pörssiyhtiöön, jonka osakkeet noteerataan pörssissä. Yksityisen osakeyhtiön 
osakepääoman on oltava vähintään 2500 euroa ja julkisen osakeyhtiön vähintään 80 
000 euroa. (Meretniemi & Ylönen 2009, 50–52.) Osakeyhtiön perustamiseen tarvitaan 
vähintään yksi luonnollinen tai juridinen henkilö. Osakkaat tekevät pääomasijoituksia 
yritykseen ja saavat sijoittamansa pääoman tuoman arvon verran yrityksen osakkeita. 
He vastaavat osakeyhtiön sitoumuksista vain yhtiöön sijoittamansa pääoman verran. 
(Lipponen 2009, 17; Meretniemi & Ylönen 2009, 50.) 
Osakeyhtiölain mukaan osakkeenomistajien muodostama yhtiökokous käyttää 
osakeyhtiön ylintä päätäntävaltaa, joka jakaantuu omistettujen osakkeiden kesken. 
Osakkeenomistajat valitsevat yhtiön hallituksen jäsenet, jotka puolestaan valitsevat 
yhtiölle toimitusjohtajan. Toimitusjohtajan valitseminen ei kuitenkaan ole osakeyhtiössä 
pakollista. (Lipponen 2009, 17; Uusyrityskeskuksen perustamisopas 2016.) 
Osakeyhtiö sopii yritysmuodoksi parhaiten yritykselle, joka tarvitsee paljon pääomaa. 
Tämä yhtiömuoto on myös jatkuvuuden ja nopeaan kasvuun tähtäävän yrityksen 
kannalta erinomainen vaihtoehto. Toiminnan laajentuessa lisäpääoman saanti on 
osakeyhtiössä helpompaa verrattuna muihin yhtiömuotoihin. (Meretniemi & Ylönen 
2009, 51; Holopainen & Levonen 2006, 172.) Osakeyhtiön perustaminen on 
monivaiheinen ja vaativa toimenpide, jossa osakeyhtiölain tunteminen ja ymmärtäminen 
kokonaisuudessaan on erittäin tärkeää. (Holopainen & Levonen 2006, 172.) 
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2.2 Toiminta-ajatus ja liikeidea 
Toiminta-ajatus on yrityksen ajatuksellinen perusta, joka määrittää sen olemassaolon ja 
toiminnan perussuunnan. Siihen sisältyy myös yrityksen arvio oman tuotteen 
tarpeellisuudesta. Toiminta-ajatuksen on pystyttävä ohjaamaan toimintaa, koska tämän 
ajatuksen vuoksi yritys on syntynyt. Sen ideana on kannustaa jatkuvaan kehitykseen ja 
saada yritystä tavoittelemaan jotain, jota se ei voi ehkä kokonaan edes saavuttaa. 
Käytännössä toiminta-ajatuksen tarkoituksena on vastata kysymyksiin mitä, kenelle ja 
miksi. (Holopainen & Levonen 2006, 21–22.) 
Toiminta-ajatukseen verrattuna liikeidea on konkreettisempi, käytännönläheisempi ja 
laajempi kokonaisuus. Liikeidean tarkoituksena on kertoa, miten toiminta-ajatus 
käytännössä toteutetaan. Se sisältää kuvaukset markkinoista, tuotteista ja yrityksen 
toimintatavoista. Ideat voivat matkan varrella moneen otteeseen muuttua, mutta 
tärkeintä on, että yrittäjällä on näkemys siitä, miten liikeidealla ansaitaan rahaa. Hyvä 
liikeidea voi olla oivallus tai huolellisen suunnittelun tulos, jolle löytyy selkeä 
asiakastarve. Tavallisesti yritystoiminta käyttää jo olemassa olevaa liikeideaa, mutta 
toteuttaa sen uudella, kilpailukykyisemmällä tavalla tai uudella markkina-alueella. 
(Holopainen & Levonen 2006, 20–22.) Liikeidea siis määrittelee tarjottavat tuotteet ja 
palvelut sekä potentiaaliset asiakasryhmät. Lisäksi se määrittelee myös tavan, jolla tuote 
hankitaan, toimitetaan ja myydään asiakkaalle. Liikeidean avulla saadaan menestyvä ja 
kannattava yritys. Samalla se auttaa toiminnan suunnittelussa ja ohjaa toimintaa. 
(Meretniemi & Ylönen 2009, 19.) 
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3 VERKKOKAUPPA LIIKETOIMINTANA 
Kuluttajat käyttävät yhä enemmän aikaa tiedon etsimiseen verkosta ennen ostopäätöstä. 
Tilastokeskuksen (2015) tekemän tutkimuksen mukaan 77 prosenttia verkon käyttäjistä 
etsii sieltä tietoa tuotteista ja palveluista. Verkko-ostosten tekeminen ei kuitenkaan ole 
kasvanut yhtä paljon. Tilastokeskuksen (2014) mukaan vuonna 2004 verkon käyttäjistä 
noin 20 prosenttia oli verkko-ostajia. Vuoteen 2008 mennessä ostajien määrä oli 
kasvanut noin 40 prosenttiin, mikä tarkoittaa, että ero verkkoa käyttävien ja ostajien 
välillä on pysynyt noin 50 prosentissa. Ostajien määrän kasvu on kuitenkin hidastunut, 
sillä vuoteen 2014 mennessä ostajien määrä oli kasvanut vain noin 48 prosenttiin. 
ASML-raportissa (2010) tehdyn TNS Gallup Online Shopping –tutkimuksen mukaan 
lähes 90 prosenttia Suomen aikuisväestöstä on ostanut verkkokaupasta ainakin kerran. 
Kyse ei siis liene siitä, että verkon käyttöä kauppatapana vieroksuttaisiin, vaan 
ennemminkin ongelmana on miten saada satunnaisista ostajista aktiivisia asiakkaita. 
EU–komission tekemän tutkimuksen mukaan kuluttajien tyytyväisyys verkko-ostamiseen 
on ollut korkeampaa verrattuna muihin kanaviin. Korkeampaa tyytyväisyyttä selittää 
verkon laaja valikoima sekä hintavertailu-mahdollisuudet. Verkko-ostamisen on katsottu 
säästävän etenkin kiireisten työssäkäyvien henkilöiden aikaa, sillä ostaminen verkosta 
on mahdollista ympäri vuorokauden. (ASML–raportti 2010.) 
Kuluttajat kokevat myös esteitä verkko-ostamisessa. Oston esteet liittyvät mm. 
luottotietojen luovuttamiseen, tutustuminen tuotteeseen fyysisesti sekä mahdollisen 
palautuksen epäonnistumiseen. Itellan verkkokaupan käyttöä käsittelevän tutkimuksen 
mukaan nuorempi aikuisväestö käyttää enemmän verkkokauppaa ostamiseen ja 
varttuneempi väestö taas tuoteinformaation etsimiseen. Voidaan olettaa, että kuluttajien 
käyttäytymismallit jatkuvat samanlaisina tulevaisuudessa ja markkinatilanne tulee 
jatkossa muuttumaan, kun varttuneempi väestö käyttää verkkoa ostamiseen. (ASML–
raportti 2010.) 
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3.1 Verkkokaupan erityispiirteet 
Liiketoiminnan alkuvaiheessa verkkokaupan avulla voidaan kokeilla liikeidean 
toimivuutta, mikäli omaa liiketilaa ei löydy. Verkkokaupan perustaminen on usein 
taloudellista alkavalle yrittäjälle, sillä verkkoliiketoiminnassa kulut ovat alhaiset eikä se 
vaadi suuria kiinteistöinvestointeja. (Vehmas 2008, 153–154.) Yksinkertaisimmillaan 
verkkokauppa voidaan nähdä verkkosivustona, jossa on kerrottu tiedot tuotteista ja 
sähköisestä ostoprosessista, jolloin asiakkaan ei tarvitse henkilökohtaisesti soittaa tai 
asioida myymälässä. Perusedellytys verkkokaupalle on sen koko ostoprosessin 
sähköinen toteutuminen, aina tuotteen löytämisestä ja tutkimisesta sen ostamiseen 
verkossa. (Vehmas 2008, 4.) 
Verkkokaupalla on omat erityispiirteensä verrattuna perinteiseen kivijalkamyymälään. 
Verkkokaupan myötä jakelu tapahtuu suoraan asiakkaalle ilman välikäsiä, jolloin katteet 
ovat suuremmat ja hinnat alhaisemmat kuin kivijalkamyymälässä. Edellytyksenä on 
kuitenkin se, että logistiikan on oltava optimoitua ja ostotason oltava korkeaa. 
Perinteinen toimija voi suurten ostojen tuomilla alennuksilla ja kehittyneellä logistiikallaan 
saada enemmän kustannustehokkuutta. Verkkokaupan kustannustehokkuuden 
parantamiseksi on muodostunut suuria ostokeskittymiä, jossa myös verkkokaupat 
ostavat valmistajilta yhteisostoja, jolloin nekin ovat oikeutettuja paljousalennuksiin. 
(Vehmas 2008, 24–26.) 
Verkkokaupan täytyy tunnistaa kohdeasiakkaansa, joille tuotevalikoima kohdistetaan. 
Tuotevalikoima tulee järjestää niin, että ostaja pystyy hallitsemaan sen eli hän pystyy 
kokonaisvaltaisesti hahmottamaan tuotevalikoiman ja tietää, mistä mitäkin löytyy. 
Verkkokaupan visuaalinen ilme on tärkeä osa asiakaskokemusta, sillä se muodostaa 
asiakkaalle ensivaikutelman yrityksestä. (Vehmas 2008, 35–36.) 
Verkkokaupan näkyvyyttä voidaan pitää yhtenä tärkeimmistä seikoista. Näkyvyyden 
laadullinen ja määrällinen parantaminen voi olla haastavaa. Potentiaaliset asiakkaat 
löytävät verkkokaupan usein hakukoneiden kautta, joten Internetissä erottuminen on 
tärkeää. Uskottavuuden kannalta verkkokaupan on panostettava jatkuvasti sivuston 
ylläpitämiseen ja kehittämiseen. Jatkuva päivittäminen kertoo kävijälle, että 
verkkokauppa on toiminnassa. (Vehmas 2008, 36–37.) 
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Tietoturva 
Verkkokaupan tietoturva koostuu pääasiallisesti kahdesta tasosta: luottamuksellisten 
tietojen salassapidosta ja suojaamisesta ulkopuolisilta sekä verkkokaupan ilkivallan 
estämisestä (Vehmas 2008, 160). Suojattujen kauppapaikkaratkaisujen vuoksi 
verkkokaupan suojaamiseksi riittää salasanan suojaaminen ja sen säännöllinen 
vaihtaminen. Palvelutarjoajan palvelimen sijaan itse hallinnoimalla koneella tallennetut 
tiedostot ja tietokanta muodostavat verkkokauppaohjelman. Verkkokauppaa voidaan 
vahingoittaa vakavasti, mikäli kyseisiin tiedostoihin tehdään hallitsemattomia 
muokkauksia. (Vehmas 2008, 161–162.) 
FTP (File Transfer Protocol) on protokolla, jolla on mahdollista päivittää ja siirtää 
tiedostoja Internet-verkossa koneesta toiseen. Sivuston muokkaaminen edellyttää 
ylläpitäjän antamaa käyttäjätunnusta ja salasanaa. FTP-tunnuksia on vaihdettava 
säännöllisesti ja ne on pidettävä mahdollisimman monimutkaisina, jotta vältyttäisiin 
hakkeroinnilta. (Vehmas 2008, 161–162; Techtarget 2015.) 
Verkkokaupan ylläpitämä asiakasrekisteri luo turvallisuusriskin. On tärkeää huomioida, 
että asiakasrekisteriin tallennetut tiedot eivät sisällä mitään, mikä on välttämätöntä 
verkkokaupan kannalta. Muu liiketoiminnan edellyttämä asiakastieto tulisi tallentaa 
palomuurilla suojattuun paikallisverkkoon. (Vehmas 2008, 162.) 
Vastuut ja velvoitteet 
Postimyynnin kuluttajansuojalaki pätee verkkokauppoihin, jotka harjoittavat etäkauppaa 
toimittamalla verkkokaupan tuotteet postitse tai lähetin välityksellä kuluttajille. Tällöin 
verkkokaupan vastuualueisiin kuuluu tuotetietojen oikeellisuus, mikä tarkoittaa, että 
oikea markkinaviesti sekä tuoteinformaatio tulee olla ajan tasalla ja paikkansapitävää. 
Vastuualueisiin kuuluu myös toimitusaikataulussa pysyminen eli yrityksen on 
suoriuduttava tilauksien toimittamisesta sovitussa aikataulussa. Toimitusten 
myöhästyminen vaikuttaa yrityksen imagoon heikentävästi. Yrityksen on myös 
vastattava tuotteen vahingoista kuten katoamisesta tai rikkoutumisesta. 
Kuluttajansuojalain mukaan myyjä on korvausvelvollinen, vaikka palvelu olisi ostettu 
kolmannelta osapuolelta, kuten Postilta tai Matkahuollolta. Lisäksi vastuualueisiin kuuluu 
myös vahingoittuneiden tuotteiden korvaaminen eli yrityksen on toimitettava 
vahingoittuneet tuotteet takuuhuoltoon tai toimitettava uusi tuote vahingoittuneen tilalle. 
(Vehmas 2008, 131.) 
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3.2 Varastointi 
Verkkokaupan kustannustehokkuuden kannalta tärkeimmät asiat ovat varsinaisen 
verkkokaupan rakentaminen ja julkistaminen sekä markkinointi. Heti näiden jälkeen 
tärkeimmäksi asiaksi nousee tehokas ja hyvin suunniteltu logistiikka. Yrityksellä on 
mahdollisuus tehdä sopimuksia posti- ja logistiikkayhtiöiden kanssa palveluista, jotka 
mahdollistavat sen, että kustannustaso pysyy matalana ja palvelu on joustavaa. 
(Vehmas 2008, 155–156.) 
Aloittelevan yrityksen vaihtoehtona on vuokrata varastotilaa, mikäli omaa tilaa tuotteiden 
varastointiin ei ole. Varaston vuokraaminen voi tuoda kustannussäästöjä toiminnan 
alkuvaiheessa ja varaston vuokrasopimus on myös tarvittaessa yksinkertaista irtisanoa. 
(Lindén 2009, 257–258.)  
Posti tarjoaa yritykselle varastointiin liittyviä palveluja. Tällöin Posti huolehtii yrityksen 
koko varastointilogistiikasta. Samalla toimitusketju nopeutuu ja yritys säästää varsinkin 
pitkällä aikavälillä henkilöstö- ja varastonhankintakuluja. Posti tarjoaa asiakkaalleen 
varastonohjausjärjestelmän sekä hoitaa lähetysten pakkaamisen ja toimituksen. 
Palvelun veloitus perustuu vain todelliseen käytössä olevaan tilaan ja työsuoritusten 
määrään. (Posti 2016a.)  
Posti tarjoaa verkkokaupoille logistiikan kokonaisratkaisuja. Palvelukokonaisuus kattaa 
fyysisen tavaran käsittelyn ja verkkokauppaan liittyvän tiedon hallinnan. Postin 
kuljetuspalvelu noutaa lähetyksen yritykseltä ja toimittaa sen vastaanottajalle joko 
lähimpään postiin tai kotiin. Myös ulkomaan lähetykset postitetaan Postin kautta. 
Lähetystunnuksen avulla lähetyksen seuraaminen onnistuu Internetissä. Postin ja 
verkkokaupan välisen sopimuksen vuoksi asiakkaalle ei aiheudu lisäkustannuksia 
tuotepalautuksista. (Posti 2016b.)  
Matkahuollon Pakettipalvelut tarjoaa yrityksille lähetysten toimituspalveluja. 
Kuljetusjärjestelmä perustuu Matkahuollon valtakunnallisen bussiliikenteen 
aikataulutettuun reittiverkostoon. Paketin nouto tapahtuu lähimmästä Matkahuollon 
toimipisteestä tai muusta pakettipisteestä, kuten K-marketista, Siwasta tai Valintatalosta. 
(Matkahuolto 2016a.) 
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3.3 Maksuliikenne 
Nykypäivänä yhä suurempi osa verkkokauppamaksuista tehdään pankki- ja 
luottokorteilla. Luottokorttimaksut mahdollistavat isojenkin ostosten tekemisen kerralla. 
Lisäksi maksutapa antaa asiakkaalle turvaa, sillä jos hän ei jostain syystä saa tuotettaan, 
on vastuu luottokorttiyhtiöllä. (Vehmas 2008, 122; Lindén 2009, 202–203.) 
Verkkokauppaan voidaan liittää luottokorttimaksu tekemällä maksupalvelusopimus 
suomalaisen luottokunnan kanssa. Sopimuksen tekemisessä voidaan käyttää omaa tai 
luottokunnan valmista maksulomaketta. Suositeltavaa on kuitenkin käyttää luottokunnan 
valmista maksulomaketta, koska tällöin luottokunta vastaa korttitietojen suojaamisesta. 
Näin vältytään mahdollisilta korttitietojen väärinkäytöksiltä tai menetyksiltä. (Vehmas 
2008, 123; Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2016.) 
Monissa valmiissa verkkokaupparatkaisussa kotimaisten pankkien maksupalvelut ovat 
valmiiksi integroitu, jolloin se vaatii vain palvelun käyttöönoton. Tällöin verkkokauppa 
tekee verkkomaksusopimuksen haluttujen pankkien kanssa, minkä yhteydessä pankki 
toimittaa tarvittavat asiakaskohtaiset asetukset. (Vehmas 2008, 128; Lindén 2009, 202–
203.) 
Postiennakko on ollut käytössä maksutapana jo pitkään, joten asiakkaat ovat myös 
verkko-ostoissa kokeneet sen tutuksi ja turvalliseksi maksutavaksi. Postin asiakkaana 
yritys voi toimittaa asiakkailleen lähetyksen postiennakkona. Asiakas maksaa 
postiennakon noutaessaan lähetyksen postista. Posti vastaa lähettäjän määräämän 
postiennakkosumman ohjaamisesta lähettäjän määräämälle tilille 2-4 arkipäivän 
kuluessa. (Posti 2016c.) Myös matkahuollon kautta yritys voi toimittaa lähetyksen 
asiakkailleen joko Matkahuollon toimipisteeseen tai lähimpään K-marketin, Siwan tai 
Valintatalon myymälään. Asiakas maksaa lähetyksestä aiheutuvat kulut noutaessaan 
toimituksen. (Matkahuolto 2016b.) 
3.4 Markkinointiviestintä 
Hyvä markkinointiviestintä on perusedellytys onnistuneen liiketoiminnan 
käynnistämiselle verkossa. Sitä tulee jatkaa pitkäjänteisesti, kunnes yritys on 
saavuttanut kriittisen näkyvyyden, jolloin verkkokaupan tunnettuus kasvaa suhteessa 
enemmän tässä mielessä kuin aktiivisella verkkokaupan markkinoinnilla. Kriittinen piste 
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tunnettuudessa on yleensä noin 5 - 10 prosentin kohdalla kaikista potentiaalisista 
kävijöistä alasta riippuen. Verkkokaupan markkinointiviestintää voidaan toteuttaa joko 
verkossa tai verkon ulkopuolella. Markkinointiviestintä verkon ulkopuolella tapahtuu 
käytännössä perinteisten markkinointikanavien kuten television, radion tai lehden kautta. 
Näiden markkinointikanavien kautta mainostaminen vaatii suuria investointeja eikä 
niiden markkinointitehosta ole takeita. (Vehmas 2008, 191.) 
Mainonta 
Verkkomainonta eli mainostaminen Internetissä tarkoittaa yleensä joko mainostamista 
hakukoneissa tai mainosten sijoittamista muille www-sivuille. Molemmat mainostavat 
ovat muuttuneet viime aikoina kontaktipohjaisiksi, eli mainostaja ei maksa siitä, että 
mainos näkyy käyttäjille ainoastaan klikkauksista ja konkreettisista kontakteista. 
Hakukonemarkkinoinnissa voidaan pitää suhteellisen varmana, että tietyillä hakusanoilla 
mainoksen avanneet käyttäjät kuuluvat oikeaan kohderyhmään. (Vehmas 2008, 192; 
Lindén 2009, 288–290.) 
Ei-kaupallisella verkkomainonnalla tarkoitetaan sitä, että muut Internet-sivujen tuottamat 
sisällöt viittaavat suoraan verkkokauppaan. Tällöin verkkokauppa saa sellaista 
näkyvyyttä, joka on usein tehokkaampaa kuin maksulliset mainokset. Ei-kaupallinen 
mainonta on usein huomattavasti kaupallista markkinointia riskialttiimpaa ja vaikeampaa, 
koska sitä mainostajat eivät pysty täysin hallitsemaan. (Vehmas 2008, 194–196; Lindén 
2009, 286–289.) 
Verkkosivun suunnittelu ja toteutus 
Verkkokauppaa perustettaessa kannattaa panostaa verkkosivun huolelliseen 
suunnitteluun ja sopivan verkkokauppaohjelmiston valintaan. Suunnittelu- ja 
toteutusvaihtoehtoja on monia, eikä niitä voi luokitella keskenään toisiaan paremmiksi. 
Parhaimman vaihtoehdon selvittämiseksi kannattaa perehtyä huolellisesti eri 
vaihtoehtoihin. Kaupalliseen käyttöön tarkoitettuja ilmaisia verkkokauppa-alustoja on 
tarjolla runsaasti, mutta ne perustuvat yleensä avoimeen lähdekoodiin, jota saa vapaasti 
muokata ja levittää. Ennen verkkokaupan perustamista yrityksen kannattaa kiinnittää 
huomiota verkkokaupan ominaisuuksiin ja käytettävyyteen. Myös hakukoneoptimoinnin 
mahdollisuuksiin sekä maksutapoihin kannattaa paneutua. (Ruotsalainen ym. 2010, 12–
16.) 
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Verkkosivujen julkaisu on monivaiheinen prosessi, johon kannattaa käyttää runsaasti 
aikaa. Laadukkaan verkkokaupan toteutus edellyttää huolellista suunnittelua. Sivujen 
sisällön ja rakenteen suunnittelusta on suurta apua sivuston toteutusvaiheessa. 
Suunnittelun lähtökohtana tulee aina olla käyttäjän sekä määritellyn kohderyhmän tarve. 
Julkaisuprosessin vaiheet ovat pääpiirteissään seuraavat: 
 Sisällön ja rakenteen suunnittelu 
 Käyttöliittymään ja graafisen ulkoasun suunnittelu 
 Sivuston koodaaminen ja testaus 
 Sivuston käyttöönotto ja julkaiseminen. 
(Keränen ym. 2006, 14.) 
Verkkosivuston idea kirjoitetaan tiivistelmän muotoon, jotta lukija saa käsityksen siitä, 
millaista sivustoa ollaan tekemässä. Tämän jälkeen suunnitellaan verkkosivuston 
rakenne, joka esitetään kaaviona. Rakennesuunnitelman ideana on kuvata sivujen 
linkittyminen toisiinsa ja se, miten niiden sisältö jäsennellään. Suunnitelma toimii myös 
hyvänä apuvälineenä käyttöliittymän suunnittelussa. 
Käyttöliittymän suunnittelussa on otettava huomioon monia verkkokaupan 
ominaisuuksia, joista tärkeimpinä käyttäjän kannalta voidaan pitää toiminnallisuutta ja 
visuaalisuutta. Selkeä ja esteettinen ulkoasu helpottaa sovelluksen käyttöä. 
Verkkosivuston rakenteessa liikutaan navigointilinkeillä, siksi niiden sijainti, toimivuus ja 
informaatio ovat käyttäjän kannalta erittäin tärkeitä. Navigointilinkkien tulisi sijaita sivusta 
riippumatta aina samassa paikassa ja järjestyksessä, jotta sivujen käytettävyys olisi 
kokonaisuutena helpompi hahmottaa. Ensimmäiset suunnitelmat sivujen 
visuaalisuudesta ja käyttöliittymästä kannattaa tehdä kuvankäsittelyohjelmalla, sillä 
tällainen käytäntö helpottaa muutoksien tekemistä ja nopeuttaa siten koko 
julkaisuprosessia. (Keränen ym. 2006, 15–17.) 
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4 MAAHANTUONTITOIMINTA 
Maahantuonnilla tarkoitetaan tuotteiden ostoa ja tuontia ulkomailta. Sekä yksityishenkilöt 
että yritykset voivat harjoittaa maahantuontia EU:n alueelta tai sen ulkopuolelta. 
Maahantuotujen tuotteiden arvosta kannetaan tullia ja maksetaan arvonlisäveroa. 
Arvonlisäveron suuruuteen vaikuttavat muun muassa tuotteen ostohinta, tuontimaa, 
kuljetuksesta aiheutuvat kustannukset sekä mahdolliset tuontikiintiöt ja muut 
erityisehdot. (Lindén 2009, 232–233.) 
Euroopan yhteisön alueella tavaroita voi vapaasti tuoda toisesta yhteisömaasta ilman 
tullirajoitteita. Yhteisöasema on tavaralla, joka on joko tuotettu yhteisömaiden alueella 
tai kolmannesta maasta tuotuna tullattu yhteisöalueelle. (Logistiikan Maailma 2016a.) 
Tavaran tuonti Suomen alueelle EU :n ulkopuolelta eli kolmansista maista on 
rajoitetumpaa kuin tuonti EU:n sisältä. EU pyrkii suojaamaan yhteisön yritysten 
intressejä asettamalla tuonnille rajoituksia. Säännökset koskevat jokaista EU:n 
jäsenmaata, joten tuontitullit ovat samat jokaisessa jäsenmaassa. (Yrittäjät 2014.) 
4.1 Tuotteiden hankinta ja maahantuonti Suomeen 
Hankintapäätöksen tekeminen on ensimmäinen askel maahantuonnin prosessissa. Sen 
taustalla on monia eri syitä, kuten raaka-aineiden tuonti halvempien 
työvoimakustannusten maista tai tuotteiden huono saatavuus kotimaasta. Oli syy mikä 
tahansa, kun yritys aikoo harjoittaa maahantuontia, se on jo päässyt ensimmäisen 
askeleen yli. 
Tavaran maahantuonti edellyttää kuljetusta maiden välillä. Kuljetusvaihtoehtoja on 
monenlaisia, mutta täytyy huomioida, että kaikki kuljetusyhtiöt eivät kuljeta tavaraa 
Suomeen. Pienikokoiset paketit voidaan lähettää esimerkiksi lentorahdilla. 
Rahtikustannukset vaihtelevat riippuen siitä, mistä tavara lähetetään. Painavat tai 
isokokoiset paketit kannattaa lähettää kontilla. Kuljetusvaihtoehtoja verrattaessa 
kannattaa tarkastaa, sisältyykö tarjoukseen vakuutus ja kattaako vakuutus koko 
kuorman arvon.  
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4.2 Tuonnin riskit 
Ulkomaankauppaa tehtäessä maahantuojan tulee perehtyä kansainväliseen 
maksuliikenteeseen. Maksuehdoista sovittaessa tuojan kannattaa huomioida 
maksuliikenteeseen liittyviä asioita, kuten valuutta, aika, paikka, mahdolliset alennukset, 
pankkikulut, toimituslauseke ja viivästysseuraamukset. Kansainvälistä toimintaa 
harjoittavan yrityksen tulee huomioida myös rahoitusriskit. Monet pankit tarjoavat 
neuvontaa riskien minimointiin. (Melin 2011, 119–139.) 
Kuljettamiseen sisältyy aina riskejä, kuten tavaran katoaminen, rikkoutuminen tai 
vahingoittuminen. Yhteistä näille kaikille vahingoille on se, että toteutuessaan ne voivat 
aiheuttaa yritykselle taloudellisia menetyksiä. Menetykset saattavat ylittää jopa 
tuotteiden taloudellisen arvon. Minimoidakseen kuljetukseen liittyviä vahinkoja, yritys voi 
esimerkiksi ylläpitää varmuusvarastoja. Pilaantuvien tuotteiden, kuten elintarvikkeiden 
osalta kyseisten varastojen ylläpito voi kuitenkin olla ongelmallista. Riskien välttämiseksi 
yrityksen tulee huomioida tavaran vahinkoalttius, pakkaustapa sekä pakkausmerkintä, 
tavaralähetyksen jakautuminen eri yksiköihin, kuljetusmuoto, kuljetusvälineet sekä 
kalusto, kuljetusreitti ja lähetyksen suuri arvo. Riskianalyysien avulla yritys voi selvittää, 
mitkä riskeistä ovat herkimpiä toteutumaan ja miten niitä voidaan ehkäistä. Mahdolliset 
vahingot voidaan minimoida vakuutuksilla. (Melin 2011, 180–181.) 
4.3 Tuonnista maksettavat verot 
Maahantuonnin yhteydessä tavallisimmin kannettavia veroja ovat tulli ja arvonlisävero. 
Tullit ovat arvotulleja eli ne lasketaan prosenttimääränä tuotteiden tullausarvosta. 
Tullausarvo ja siihen sisältyvät kuljetuskustannukset saapumispaikkaan saakka 
perustuvat kauppa-arvoon. Tulli on eri suuruinen eri tavaroille ja se määräytyy sen 
mukaan, mihin tullitariffinimikkeeseen tavara luokitellaan. (Tulli 2016.) 
Periaatteena yhteisökaupassa on arvonlisäveron määräytyminen sen maan 
arvonlisäverosäännösten mukaisesti missä tavara kulutetaan. Maahantuoja maksaa 
arvonlisäveron tavarasta kotimaassaan. Suomessa arvonlisävero ilmoitetaan ja 
maksetaan suoraan läänin verovirastolle kuukausittain, sillä yhteisön sisäisessä 
kaupassa ei ole tullausta. Arvonlisäverolaskelmassa maahantuojalla on yhtä suuri alv–
velka ja –vähennys. (Verohallinto 2016b.) 
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Suomen yleinen arvonlisäverokanta on 24 prosenttia. 14 prosentin verokantaan kuuluvat 
elintarvikkeet, rehutuotteet sekä ravintola- ja ateriapalvelut. 10 prosentin verokantaan 
puolestaan kuuluvat henkilökuljetus, majoituspalvelut, liikuntapalvelut, teatteri, sirkus-, 
musiikki- ja tanssiesitysten, elokuvanäytösten, näyttelyjen, urheilutapahtumien, 
museoiden ja muiden vastaavien kulttuuri- ja viihdetilaisuuksien pääsymaksut, lääkkeet, 
kirjat, sanoma- ja aikakauslehdet vähintään kuukauden ajaksi tilattuna. (Yrittäjät 2016.) 
4.4 Kuljetusmuodot tuontitoiminnassa 
Ulkomaankaupassa kuljetukset ovat yritykselle taloudellisesti paljon merkittävämpi asia 
kuin kotimaankaupassa. Kuljetuskustannukset vaihtelevat kuljetettavien tuotteiden 
mukaan, mutta ovat suuremmat kuin kotimaassa. Järkevästi suunnitellut ja järjestetyt 
kuljetukset saavat aikaan säästöjä ja vahvistavat yrityksen kilpailuasemaa. 
Minimoidakseen kuljetuskustannuksia myyjän on mahdollista tehdä kuljetussopimus 
ostajan sitä pyytäessä. (Karhunen ym. 2007, 156–157.) Suurten lähetysmäärien vuoksi 
kansainvälisillä toimijoilla kuljetussopimukset ovat usein tavallista pienasiakasta 
edullisempia. Siksi tilaajan kannattaa ehdottaa toimittajan kuljetussopimuksen käyttöä. 
(Lindén 2009, 255.) 
Ulkomaankaupan kuljetusmuotovaihtoehtoja ovat laiva-, auto-, rautatie-, lento- ja 
yhdistetyt kuljetukset. Kuljetusaika ja kuljetuskustannukset vaikuttavat hyvin paljon 
kuljetustavan valintaan. Kuljetusajan pituuteen vaikuttavat mm. kuljetettavan erän 
suuruus, liikenneyhteyksien tiheys ja luotettavuus, kuljetuskaluston laatu sekä 
käsittelykertojen määrä. Kuljetuskustannuksia laskettaessa yrityksen on otettava 
huomioon koko kuljetusketju mukaan lukien omat sisäiset käsittelykustannukset. (Melin 
2011, 194–195.) 
Meritiekuljetuksissa toimitettava erä on suuri eikä tavaran saapumisella ole varsinaisesti 
kiirettä, jolloin kuljetus voi kestää viikkoja tai kuukausia riippuen lähtömaasta. 
Meritiekuljetukset jaetaan linja- ja sopimusliikenteeseen. (Lindén 2009, 250; Melin 2011, 
196–198.) Merikuljetuksen hintatasoa arvioitaessa on otettava huomioon koko 
kuljetusketju: esikuljetus satamaan, satamakustannukset lähtö- ja tulosatamassa, itse 
merikuljetus sekä mahdolliset jälleenlaivauskustannukset. (Melin 2011, 201.) 
Linjaliikenteessä alukset kulkevat ennalta määrätyillä reiteillä ja noudattavat ennalta 
ilmoitettuja aikatauluja. Tällaisessa liikenteessä tavallista on yhteistyö eri varustamoiden 
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välillä, mikä rajoittaa varustamoiden välistä kilpailua. Varustamojen yhteistyö perustuu 
määräaikaissopimuksiin, joissa määritetään tariffit, aikataulut, konossementtiehdot ja 
muut käytännön asiat. Varustamoilla on kuitenkin suhteellisen suuri vapaus poiketa 
sovituista ehdoista asiakaskohtaisesti. (Melin 2011, 196–200.) Sopimusliikenteessä 
vaihtoehtoina käytetään joko kokonaisrahtausta tai pitempiaikaista kuljetussopimusta. 
Sopimus koskee tietyn tavaramäärän kuljettamista. Sopimusliikenteessä kustannukset 
ovat alhaisemmat kuin linjaliikenteessä, mutta kuljetusvolyymi on sen sijaan suurta. 
(Hörkkö ym. 2010, 252.) 
Lentorahtikuljetus sopii hyvin verkkokaupan kuljetusmuodoksi. Muihin kuljetusmuotoihin 
verrattuna lentorahti on pitkillä etäisyyksillä selvästi nopein kuljetustapa. Nopea toimitus 
on verkkokaupan pienen varastomäärän vuoksi tarpeellinen, sillä tuotteita on tilattava 
toimittajilta usein. (Lindén 2009, 250 – 251.) Lentokuljetuksessa huonoin puoli on suuret 
rahtikustannukset. Lentorahti soveltuu esimerkiksi nopeasti tarvittaville kuljetuksille tai 
suurille tuontierille sesonkiaikoina. Tuotteen laatu, kustannukset ja toimitusaika 
vaikuttavat siihen, soveltuuko lentorahti tuotteen kuljetusmuodoksi. (Melin 2011, 218.) 
Rautatiekuljetukset sopivat parhaiten suurten tavaramäärien säännöllisiin kuljetuksiin 
pitkillä etäisyyksillä. Tämän kuljetusmuodon etuja ovat varmuus ja kohtuullinen hinta. 
Lisäksi tuotteiden särkymisvaara on pieni, sillä niitä ei tarvitse käsitellä satamassa. 
(Hörkkö ym. 2010, 285–290; Melin 2011, 217.) 
Autokuljetuksissa merkittävin etu on se, että tuote voidaan kuljettaa yhtäjaksoisesti, 
nopeasti ja kohtuuhintaan ovelta ovelle. Tämän kuljetusmuodon muita etuja ovat nopeus 
ja tiheä terminaaliverkosto sekä joustavuus lastauksessa ja purkamisessa. (Melin 2011, 
210.) 
Yhdistetty kuljetus on kuljetusmuoto, johon kuuluu junalla, laivalla, lentokoneella tai 
autolla tapahtuva runkokuljetus. Esimerkiksi rautatie- ja maantiekuljetuksen 
yhdistelmässä konttiin, vaihtokuormatilaan tai perävaunuun pakatut tavarat kulkevat 
osan matkasta junalla tiettyyn terminaaliin saakka, jonka jälkeen ne viedään autolla 
toiseen terminaaliin. (Melin 2011, 223.) 
Huolinnassa kuljetukset annetaan ulkopuolisen hoidettavaksi. Huolitsijaa kutsutaan 
myös tavaraliikenteen kauppiaaksi, joka toimii oman alansa asiantuntijana hoitaen 
kuljetuksen suunnittelun, toimeenpanon sekä valvonnan. Huolitsija saattaa toimia myös 
vakuutusliikkeen edustajana. (Hörkkö ym. 2010, 26.) 
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Huolitsijan palveluihin kuuluvat yleisesti: 
 Tavaran kuljetuksesta huolehtiminen 
 Tavaran tulliselvittäminen, varastointi sekä käsittely 
 Tavaran vakuutustoimenpiteistä huolehtiminen 
 Kuljetusasiakirjojen käsitteleminen, sekä neuvonta asiakirjojen hankkimisessa 
ja täyttämisessä 
 Yleinen neuvonta liittyen tulliselvitys-, kuljetus- ja jakelukysymyksiin 
 Neuvonta muissa ulkomaankauppaan liittyvissä kysymyksissä. 
(Logistiikan Maailma 2016b.) 
Kuljetus- ja huolintaliikkeiden kanssa yrityksen kannattaa tehdä kuljetussopimus siitä, 
kenen vastuulla myyty tuote kuljetuksen aikana on ja milloin vastuu siirtyy myyjältä 
toiselle. Huolintatoiminnassa vastuuvakuutuksen tulee olla riittävän laaja ja kattava 
osallistuvien osapuolten välillä. Ongelmatilanteissa vastuuvakuutus toimii ostajan 
suojana. (Hörkkö ym. 2010, 26.) 
Postin paketti- ja logistiikkapalvelut tarjoaa asiakkailleen kansainvälisiä auto-, lento- ja 
merirahtikuljetuspalveluita. Toimintamaina ovat Suomen lisäksi mm. Norja, Ruotsi, 
Tanska, Viro, Latvia, Liettua ja Venäjä, sekä yhteistyökumppaneiden kautta 
maailmanlaajuisesti. Posti tarjoaa myös asiakkailleen tullauspalveluja vaativimpiinkin 
tullaustarpeisiin. (Posti 2016d.) 
DHL on yksi maailman suurimmista huolitsijoista, joka tarjoaa asiakkailleen lähetyksen 
tullauksen ja huolinnan kaikilla kansainvälisillä rajoilla. DHL :n kokonaisvaltainen ratkaisu 
kattaa tavaran kuljetuksen, tuonti- ja vientiselvitykset, tullauksen sekä varastoinnin. 
Lisäksi yritys tarjoaa asiakkailleen vakuutuksen ennalta-arvaamattomien tapahtumien 
varalle. (DHL 2016.)  
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5 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 
Perustettava yritys on Turussa sijaitseva, maahantuontia harjoittava verkkokauppa, 
jonka toiminta-alueena on koko Suomi. Yrityksen pääasiallinen toiminta on tietokoneen 
komponenttien ja sen oheislaitteiden maahantuonti Suomeen sekä niiden myynti 
yrityksen verkkokaupassa. Yrityksen yritysmuodoksi valitaan toiminimi, koska toiminta 
on alkuvaiheessa pientä ja koska siinä vaadittavat perustamistoimet ovat vähäiset. Mikäli 
toiminta myöhemmin laajenee esimerkiksi muihin kaupunkeihin tai jopa kansainväliseksi, 
niin yhtiömuoto voidaan muuttaa osakeyhtiöksi.  
Yrityksen perustaja tulee toimimaan perustamisvaiheessa ainoana työntekijänä. Hän 
opiskelee tällä hetkellä sekä liiketaloutta että tieto- ja viestintätekniikkaa 
ammattikorkeakoulussa. Lisäksi hänellä on monen vuoden kokemus tietokoneen 
komponenttien ja niiden oheislaitteiden myyntitoiminnasta. Liiketalouden koulutuksesta 
on apua muun muassa yrityksen perustamistoiminnoissa ja hallinnollisissa tehtävissä. 
Lisäksi koulutuksesta on apua maahantuonnin järjestämisessä ja markkinoinnin 
huolehtimisessa. Tieto- ja viestintätekniikan koulutus sekä monen vuoden kokemus 
komponenttien myynnistä tuovat arvokasta tietoa maahantuotavien komponenttien 
valitsemiseen ja niiden laadun tarkistamiseen. Yrittäjän kokemuksen avulla voidaan 
varmistaa, että toimittajilta saapuvat komponentit vastaavat laadultaan ja toiminnaltaan 
Suomessa olevien asiakkaiden vaatimuksia. Lisäksi tieto- ja viestintätekniikan 
koulutuksesta on hyötyä tietoteknisissä toiminnoissa, kuten esimerkiksi verkkokaupan 
toimivuuden ja käytettävyyden ylläpitämisessä.    
5.1 Liikeidea 
Yrityksen liikeideana on tarjota korkealaatuisia tietokoneen komponentteja niin kuluttaja- 
kuin yritysasiakkaillekin. Tuotevalikoima kattaa kaikkia mahdollisia tietokoneen 
rakenteeseen liittyviä komponentteja. Tuotteet ovat käytettävyyden ja toiminnallisuuden 
kannalta korkealaatuisia ja helppokäyttöisiä. Tuotevalikoima koostuu toiminnan 
alkuvaiheessa pääosin kahden eri valmistajan tuotteista ja myöhemmin mahdollisesti 
myös muiden valmistajien tuotteista. Tuotteet on valmistettu Saksassa ja ne ovat hyvin 
tunnettuja ympäri maailmaa. Suomen markkinoilla ne ovat vielä toistaiseksi melko 
tuntemattomia.  
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Asiakaskunnan on tarkoitus koostua tietokoneen aktiivisista käyttäjistä ja tietokoneista 
kiinnostuneista henkilöistä sekä IT-alaan erikoistuneista yrityksistä. Yksityisasiakkaat 
ovat sellaisia henkilöitä, jotka ovat kiinnostuneet tietokoneen rakentamisesta ja sen 
osien päivittämisestä. Tällaisia henkilöitä ovat esimerkiksi tietokoneharrastajat ja 
tietokoneen aktiiviset käyttäjät, jotka ovat tietoisia siitä, millaisia ominaisuuksia he 
haluavat tietokoneeltaan. Yritysasiakkaat koostuvat pääosin pienistä yrityksistä, joihin on 
helpompi saada jalansijaa tuntemattomilla tuotteilla ja joita pieni yritys pystyy 
palvelemaan paremmin kuin suuria yrityksiä.   
5.2 Yrityksen lähtötilanne 
Yritys on tällä hetkellä suunnitteluvaiheessa ja tuotteista on haettu käyttökokemuksia. 
Tuotevalikoima on kattava ja se kattaa kaikki kyseiseen kategoriaan liittyvät tuotteet 
kahdelta eri valmistajalta. Laajan tuotevalikoiman vuoksi varaston muodostamisessa 
tulee olemaan haastetta, mutta suuren valikoiman myötä yritys pystyy vastaamaan 
monen asiakassegmentin tarpeisiin.  
Erillistä varastotilaa ei tarvita tuotteiden pienen koon takia, vaan toimitiloina voidaan 
käyttää kotivarastoa. Näin ollen tuotteiden käsittely ja varastointi eivät aiheuta yritykselle 
ylimääräisiä kustannuksia. Tuotteiden toimitus asiakkaille tapahtuu joko Matkahuollon 
kautta tai postitse. Toimituskulut siirtyvät suoraan asiakkaiden maksamiin hintoihin, 
mutta tehokkaat ja edulliset toimitukset tuovat yritykselle kilpailuetua. 
Yrityksen markkinoinnilliset toimenpiteet ovat tähän asti olleet hyvin vähäistä. 
Toimenpiteet ovat liittyneet pääosin verkkosivujen luomiseen, mutta niiden toimivuus 
eivät vielä ole täydellisiä. Lisäksi yritykselle on luotu Facebook-sivusto, mutta sen 
ulkoasun rakenne on vielä kesken, minkä takia sivustoa ei ole vielä julkaistu. 
Verkkokauppaa voidaan alkaa markkinoida vasta, kun yrityksen verkkosivusto on 
käyttökunnossa ja julkaisukelpoinen.  
Yrityksen toiminta perustuu verkkokauppaan, joten yrityksen sijainnilla ei käytännössä 
ole suurta merkitystä. Sijainti kuitenkin vaikuttaa tavaran lähettämiseen ja 
vastaanottamiseen. Toiminnan alkuvaiheessa on kustannustehokkuuden kannalta 
kannattavaa toimittaa paketit itse palveluntarjoajalle. Nykyisestä sijainnista on noin kaksi 
kilometriä Postin toimipisteeseen ja noin kilometri Matkahuollon toimipisteeseen, joten 
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kyseiset palvelut löytyvät kohtuullisen matkan päästä. Näin voidaan säästyä 
ylimääräisiltä kuluilta toiminnan alkuvaiheessa. 
5.3 Asiakasmarkkinat 
Yrityksen toimialan markkinat kasvavat Suomessa entistä kiivaammin. Tähän asti 
yrityksen valikoimiin kuuluvat tuotteet ovat olleet hyvin pienen kohderyhmän 
tietoisuudessa. Viime aikoina kuitenkin suuret elektroniikan jälleenmyyntiyritykset ovat 
panostaneet tietojärjestelmien ominaisuuksien mainostamiseen ja sitä kautta myös 
tavalliset tietokoneen käyttäjät ovat tulleet tietoisemmiksi tietokoneen rakenteista ja 
ominaisuuksista.  
Tietokoneharrastajat ovat hyvin vaativia ja tarkkoja tuotteiden laadusta. Tämä 
asiakasryhmä on valmis maksamaan tuotteista saavuttaakseen parhaan lopputuloksen. 
Tämän kohderyhmän palveleminen on yritykselle kaikkein haastavinta. Yrityksen 
monipuolinen tuotevalikoima on kuitenkin tarkoitettu vastaamaan tämän 
asiakassegmentin tarpeisiin. 
Tietokoneen rakenteista ja ominaisuuksista innostuneet käyttäjät ovat melko suuri osa 
Suomen markkinasegmentistä. Tämä kohderyhmä on kuitenkin melko pieni osa 
kokonaismarkkinoista. Nämä asiakkaat käyttävät kyseisiä tuotteita aktiivisemmin kuin 
muut segmentit, jolloin he tekevät ostoja useammin kuin muut ja mahdollistavat yrityksen 
kasvua. 
Kolmantena kohderyhmänä voidaan pitää aktiivisia tietokoneen käyttäjiä. He eivät 
välttämättä halua ostaa valmiiksi koottua tietokonetta, joiden ominaisuudet eivät vastaa 
heidän tarpeitaan, vaan nimenomaan haluavat rakentaa itse tietokoneen, joka vastaa 
hinta-laatusuhteeltaan heidän tarpeitaan. Tässä kohderyhmässä kilpailu on kovaa, mutta 
mahdollisuuksia on paljon. Kilpailuun lähteminen on suotavaa, sillä tässä 
kohderyhmässä volyymit ovat kaikkein suurimmat.  
Neljäs kohderyhmä on tietokoneen käyttäjät, jotka tarvitsevat tietokonetta lähinnä 
monipuoliseen arkikäyttöön, kuten sähköpostien lähettämiseen, verkkopankin 
käyttämiseen ja muihin perustoimintoihin. He eivät tarvitse kaikkein kalleinta tai 
tehokkainta tietokonetta jokapäiväisiin toimintoihinsa, mutta haluavat silti päivittää 
tietokonetta vastaamaan nykypäivän tekniikkaa. Näiden kuluttajien ostot ovat 
satunnaisia ja tuotteiden kulutus vähäistä. Tämä kohderyhmä on erittäin pieni osa 
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kokonaismarkkinoista, mihin yrityksen ei välttämättä kannata panostaa. On kuitenkin 
tärkeää, että kyseiset tietokoneen käyttäjät tavoitetaan, koska on mahdollista, että näitä 
kuluttajia pystyttäisiin nostamaan hieman aktiivisemmiksi tietokoneen käyttäjiksi. 
Liiketoiminnan laajentuessa mukaan tulevat yritysasiakkaat. Näiden kanssa 
asiakassuhteen luominen on haastavaa, mutta onnistuessaan tilausmäärät ovat jatkuvia 
ja selvästi suurempia kuin yksityisasiakkailla. Käytännössä kyseinen kohderyhmä 
muodostuu pääosin pienistä IT-alan yrityksistä.  
5.4 Kilpailutilanne 
Kilpailu on kiristynyt suurien elektroniikkaliikkeiden herättyä komponenttien myyntiin. 
Toisaalta suurten yritysten markkinointi on tuonut tietokoneen rakenteet ja ominaisuudet 
suuren yleisön tietoisuuteen, joten se on myös lisännyt potentiaalista asiakaskuntaa. 
Erilaisten asiakasryhmien tarpeet eroavat toisistaan, mikä mahdollistaa erilaisten 
toimijoiden kannattavan olemassaolon. 
Asiakaspalvelun merkitys kuluttajien ostopäätöksissä korostuu entisestään. Koska 
tuotteet ovat kuluttajille vieraita, avuntarve ja käyttöohjeistuksen saaminen ovat tärkeitä 
ostopäätöstä tehdessä. Vaikka jokin tietty tuote löytyykin suuren ketjun liikkeestä, se jää 
usein asiakkaalta ostamatta ilman käyttöön liittyvää opastusta. Tämä antaa hyvät 
mahdollisuudet alalla toimiville erikoisliikkeille. Positiivisen palvelukokemuksen 
tuottaminen asiakkaalle tuo yritykselle niin suuren kilpailuedun, että siihen kannattaa 
panostaa. Verkkokaupassa asiakkaalle lisäarvon tuottaminen on haastavaa, mutta se 
onnistuu yksinkertaisilla toimenpiteillä. Kattavat tuotekuvaukset ja kuvat tuotteista 
käyttövinkkeineen luovat pohjan tälle kilpailuedulle. Kilpailuedun täydentämiseksi 
asiakkaalle täytyy tarjota helppo ja nopea mahdollisuus yhteydenottoon esimerkiksi 
puhelimen tai sähköpostin välityksellä.  
Markkinoilla toimii tällä hetkellä kolme kotimaista kilpailijaa. Näiden yritysten 
tuotevalikoimat perustuvat muuhunkin elektroniikkaan eli ne eivät ole varsinaisesti 
erikoistuneet tietokoneen komponentteihin. Siksi niiden tarjonta on melko suppeaa eikä 
kyseisten tuotteiden kohdalla markkinointiin ole juurikaan panostettu. Nämä yritykset 
ovat melko hyvin tietokoneen käyttäjien tiedossa ja niiden tuotevalikoimat ovat 
muokkautuneet paljon asiakkaiden mieltymysten mukaan. Kilpailu näiden yritysten 
kanssa on kuitenkin mahdollista niiden vahvasta asemasta huolimatta. Oikeastaan näitä 
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yrityksiä voidaan pitää esimerkkeinä, joiden avulla pystytään kehittämään omia 
palveluita ja tuotevalikoimaa kilpailijoita paremmaksi. 
Asiakaskohderyhmittäin jaettuna tietokoneen käyttäjistä kilpaillaan käytännössä kolmen 
kotimaisen ja joidenkin ulkomaisten verkkokauppojen kesken. Oikealla tuotevalikoimalla 
ja hyvällä asiakaspalvelulla on tässä kohderyhmässä hyvät mahdollisuudet pärjätä ja 
saada uskollisia asiakkaita. Vastaavasti uusien tuotteiden tulee vastata 
käyttötarkoituksen mukaisia huippuominaisuuksia. 
5.5 Tavoitteet ja strategia 
Verkkokaupan tavoitteena on kasvaa alan johtavaksi toimijaksi. Yrityksessä on 
toiminnan alkuvaiheessa yksi työntekijä, mutta tulevaisuudessa toiminnan laajentuessa 
se työllistää lisää työntekijöitä. Kunnianhimoisesta ja idealistisen kuuloisesta tavoitteesta 
huolimatta organisaation toiminta pyritään pitämään mahdollisimman yksinkertaisena. 
Näin yritys pystyy reagoimaan muutoksiin nopeasti ja hahmottamaan liiketoiminnan 
kokonaisuutta helposti. 
Taloudellisessa mielessä yrityksen tavoitteena on kasvattaa liiketoimintaa niin, että se 
pystyy tuottamaan omistajalleen taloudellista hyötyä. Omistajan taloudellisen 
hyvinvoinnin turvaaminen on yritystoiminnan perimmäisin syy. Yritys tavoittelee sellaista 
liikevaihtoa ja tuottoa, joka mahdollistaa sen, että omistaja pystyy keskittymään yrityksen 
toimintaan ja sen kehittämiseen. Yrityksen rahoituksessa pyritään käyttämään 
mahdollisimman paljon omaa pääomaa. Pääoman kertyminen on kasvua ohjaava tekijä 
yrityksen toiminnassa.  
Trendien muuttuessa yhä nopeammin, tuotevalikoimaa tulee jatkuvasti muokata alalla ja 
kehityksessä mukana pysymiseksi. Varsinkin kuluttajien mieltymykset muuttuvat, jolloin 
uusien tuotteiden myynnillä pystytään pysymään mukana kehityksessä ja ylläpitämään 
imagoa. 
Liiketoiminnan alkuvaiheessa yrityksen strategiaan kuuluu markkinoille tulon 
järjestäminen ja tunnettuuden luominen. Suurimpina haasteina voidaan pitää yrityksen 
markkinoille pääsyä uskottavana toimijana ja tuotteiden tunnetuksi tekemistä. 
Tavoitteena on saada tuntuva markkinaosuus verkossa tapahtuvasta tietokoneiden 
komponenttien myynnistä Suomessa. Onnistuneen markkinointikampanjan suunnittelu 
on ensimmäinen toimenpide verkkokaupan löydettävyyden aikaansaamiseksi. 
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Verkkokaupan tulee saada hyvä näkyvyys niissä kanavissa, joissa sen tärkeimmät 
kohderyhmät ovat. Myös tuotteiden tunnettuus lisääntyy saman markkinointikampanjan 
avulla. 
Kilpailullisesta näkökulmasta yrityksen tavoitteena on toimia markkinoilla laadukkaiden 
tuotteiden ja niiden hyvän saatavuuden edelläkävijänä. Tuotteen brändin on tarkoitus 
erottua kilpailijoista ja saavuttaa vahva asema markkinoilla suurimpien asiakasryhmien 
keskuudessa. Tuotteista pyritään tekemään laadukkaita erikoistuotteita, jotta ne voidaan 
hinnoitella hieman keskihintaisia tuotteita korkeammalle. Tuotteiden testaaminen ja 
käyttö ennen niiden valikoimaan ottamista varmistaa sen, että lupaukset tuotteiden 
osalta lunastetaan. Tuotevalikoimaan otetaan vain testattuja ja parhaiksi todettuja 
tuotteita. 
5.6 Logistiikka 
Yrityksen logistiikka on perustamisvaiheessa hyvin yksinkertaista ja tarkoituksena on 
hankkia monet palvelut, kuten esimerkiksi huolinta, kuljetukset ja jakelu, ulkopuolisilta 
toimijoilta. Yrityksen on kuitenkin tiedostettava, miten se aikoo tulevaisuudessa toimia ja 
mitä se on valmis maksamaan edellä mainituista palveluista. Suurempien huolinta- ja 
kuljetusalan yritysten kilpailuttaminen on suotavaa, jotta yritys saisi kokonaisvaltaisia 
ratkaisuja toimintaansa. Toiminnan alkuvaiheessa yrityksen varaston sisäinen toiminta 
on toimitusketjussa ainut logistinen toiminta, jota se pystyy itse hallitsemaan.  
Yrityksellä tulee olla luotettavia tavarantoimittajia ja yhteistyökumppaneita, jotta sen 
toimitusvarmuus ja tuotteiden laatu saadaan pidettyä hyvänä. Toimittajat valitaan 
hinnan, toimitusvarmuuden, toimitusaikojen ja tuotteiden laadun perusteella. Toiminnan 
alkuvaiheessa yrityksen on tarkoitus tuoda tavaraa Euroopan unionin alueelta, mutta 
liiketoiminnan kasvaessa tuonti EU:n ulkopuolelta on myös mahdollista. Maahantuonti 
EU:n sisällä on yksinkertaisempaa ja ongelmatilanteiden selvittäminen on helpompaa 
kuin tuonti EU:n ulkopuolelta. Kansainvälisten kuljetus- ja huolintayhtiöiden 
ulkoistaminen on toiminnan alkuvaiheessa suotavaa, jotta yritys voi keskittyä itse 
varsinaiseen ydintoimintaan ja sen kehittämiseen kotimaassa. Kuljetuspalveluita 
verrattaessa täytyy huomioida hinta, toimitusvarmuus ja toimitusajat. 
Yrityksen tarkoituksena on toiminnan alkuvaiheessa ulkoistaa maahantuonnin 
tukipalvelut erilliselle huolintayhtiölle, jotta se pystyy keskittymään kotimaassa 
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tapahtuvaan ydinosaamiseen. Toiminnan kasvaessa yritys lähtee kehittämään 
ulkomaan toimintoja. On kuitenkin pohdittava, ovatko edellä mainitut asiat liiketoiminnan 
kannalta kannattavia. Tilaus-toimitusketjun kokonaisvaltaisen hallinnan myötä yritys voi 
olla hinnan ja laadun suhteen joustavampi ja kilpailukykyisempi kuin tukipalveluiden 
ulkoistamisen kautta.   
5.7 Riskit 
Yritystoimintaan liittyy monenlaisia riskejä. Jotta niiden vaikutusta yrityksen toimintaan 
voitaisiin hallita, ne tulee ensin tunnistaa ja niihin pitää osata varautua. Riskit voivat olla 
taloudellisia, yhteiskunnallisia, sosiaalisia, henkilö-, omaisuus- ja tekniikan kehittymiseen 
liittyviä riskejä. 
Taloudelliset riskit voivat johtua esimerkiksi kilpailijoista tai rahoitukseen liittyvistä 
muutoksista. Kilpailijoiden vahva asema saattaa aiheuttaa asiakkaiden puutteen. 
Yrityksen on panostettava asiakassuhteiden luomiseen ja tunnettuuden lisäämiseen. 
Rahoituksen riskit liittyvät mm. pääomien saatavuuteen ja rakenteeseen sekä 
korkotasoon. Mitä enemmän yrityksellä on vierasta pääomaa, sitä suurempi riski on. 
Vieraan pääoman osalta ongelmia aiheutuu mahdollisen korkokustannusten noususta ja 
lyhennysten maksamisen lykkääntymisestä. Lainojen korot tulee huomioida 
kassavirrassa ja käyttöpääomassa.  
Yhteiskunnalliset riskit aiheutuvat viranomaisten päätöksistä ja lainsäädännön 
muutoksista. Esimerkiksi verotusta koskevat muutokset vaikuttavat toimintaan paljon. 
Lisäksi logistiikkaan liittyvät verotukset, kuten esimerkiksi kuljetuksiin liittyvät 
bensiiniverot, vaikuttavat suoraan tuotteiden hintaan.  
Sosiaaliset riskit liittyvät yrittäjän virhearviointiin asiakkaiden tarpeista. Tämä vaikuttaa 
kuluttajien käyttäytymiseen ja ostopäätökseen. Yrityksen on pyrittävä kartoittamaan 
asiakkaiden tarpeita jatkuvasti ja reagoimaan muutoksiin nopeasti. Henkilöriskeihin 
kuuluvat esimerkiksi työntekijän sairastuminen, vammautuminen tai menehtyminen. 
Yrityksen toiminnassa avainasemassa olevia työntekijöitä voi olla vaikea korvata. 
Tapaturmien ja sairastumisen varalta on syytä hankkia vakuutus. Riski voi liittyä myös 
väärän henkilön palkkaamiseen. Työntekijän tietämättömyys tai osaamisen puute voi 
koitua yritykselle kalliiksi. Henkilökunnalle voidaan opettaa tarvittavia taitoja ja järjestää 
koulutuksia. 
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Yrityksen tyypillisimpiä omaisuusriskejä ovat tulipalot, vesivahingot, tavaroiden 
rikkoutumiset tai omaisuusrikokset. Näistä seuraa yrityksen omaisuuden vaurioitumista, 
tuhoutumista tai katoamista. Myös omaisuusriskien varalta voidaan hankkia vakuutuksia. 
Tulipalojen ja vesivahinkojen välttämiseksi hankitaan tarvittavat sammutusvälineet ja 
varastotilat huolletaan säännöllisesti. 
Tekniikan kehittymiseen liittyvät riskit johtuvat pääosin Internetin ja logistiikan 
kehityksestä. Internetin kehitys ei varsinaisesti ole riski vaan mahdollisuus. 
Verkkokaupan myynti on kasvanut vuosi vuodelta tekniikan kehittymisen myötä. 
Verkkokaupan teknisen kehityksen ja markkinoinnin tulee olla jatkuvaa. Yritys ei saa 
jäädä tällä osa-alueella kilpailijoiden jalkoihin vaan sen on pystyttävä huomioimaan 
Internetin lisäksi kaikki muut tavoittavat myynti- ja markkinointikanavat, kuten esimerkiksi 
mobiililaitteet. Logistiikka kehittyy jatkuvasti ja siinä yrityksen on pysyttävä mukana. 
Yrityksen on pystyttävä tarjoamaan asiakkaille kilpailukykyisiä palvelu- ja hintatasoja. 
5.8 Markkinointisuunnitelma 
Markkinointia tarkastellaan markkinoinnin neljän kilpailukeinon eli perinteisen 4P-
markkinointimixin avulla. Suunnitelmallisuus on yritystoiminnassa tärkeää, mutta 
toiminnan alkuvaiheessa hyvin tarkat ja monimutkaiset suunnitelmat ilman käytännön 
tietämystä kannattaa jättää tekemättä. Siksi yksinkertainen suunnitelma riittää hyvin 
pienimuotoisen yrityksen alkutoiminnassa. Toiminnan kasvaessa suunnitelmaa voidaan 
kehittää. 
Tuotekehityksen tavoitteena on muodostaa sellainen tuotevalikoima, joka kattaa kaikki 
tuoteryhmien sisällä olevat vaihtoehdot. Nämä tuoteryhmät ovat keskusyksikkö, näytöt, 
osoitinlaitteet sekä muut oheislaitteet. Kaikki tuoteryhmien yksittäiset tuotteet 
muodostavat täydellisen päätuoteryhmän. Esimerkiksi keskusyksikön tuotteiden osalta 
tämä tarkoittaa sitä, että valikoimiin kuuluvat levyasemat, emolevyt, prosessorit, muistit, 
näytönohjaimet, kiintolevyt, virtalähteet sekä portit ja liittimet. Tuotteet tulee valita niin, 
että lupaukset tuotteiden osalta lunastetaan. Tuotevalikoima sisältää vain ne tuotteet, 
joiden menekki kasvaa ja jotka käyvät hyvin kaupoiksi. Valikoimaan lisätään testattuja ja 
hyviksi todettuja tuotteita. Verkkokaupan tuotteiden elinkaari voi siis olla hyvin lyhyt, ja 
tekniikan nopea kehittyminen vaikuttaa hyvin vahvasti eri tuotteiden kysyntään. 
Toiminnan alkuvaiheessa tuotteita ei tilata varastoon suuria määriä, vaan tavoitteena on 
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saada sellainen valikoima varastotuotteita, joita olemassa olevat asiakkaat haluavat 
ostaa. Yrityksen tavoitteena on löytää sellaiset varastotuotteet, jotka vastaavat kysyntää.  
Tuotteiden hinnoittelu perustuu pääsääntöisesti kustannuspohjaiseen 
hinnoittelumenetelmään. Tämä tarkoittaa sitä, että hinnoittelussa otetaan huomioon 
tarjonnan tuottamisesta muodostuneet kustannukset, ja johon lisätään haluttu tuotto. 
Tarjottavat tuotteet ovat suurimmalta osin sellaisia, ettei niitä kannata hinnoitella 
markkinapohjaisesti, mikä tarkoittaa sitä, että hinnoittelu perustuu kilpailijoiden ja 
markkinoiden määräämään hintatasoon. Kustannuspohjaisella hinnoittelumenetelmällä 
pystytään vastaamaan kilpailuun ja saavuttamaan riittävä katetuotto. Markkinapohjaisen 
hinnoittelun soveltamisen ongelma on tuotevalikoiman laajuus ja tietämättömyys 
asiakkaiden arvostuksen tasosta tuotteita kohtaan. Markkinapohjaista 
hinnoittelumenetelmää ei pidä kuitenkaan kokonaan syrjäyttää, vaan se tulee kuitenkin 
ottamaan huomioon laatumielikuvaa nostavien tuotteiden osalta. Näiden tuotteiden 
osalta asiakkaan kokema arvo laadun suhteen on korkeampi kuin perustuotteissa. 
Tällöin katteen nostaminen näissä tuotteissa on kannattavaa. 
Viestintästrategian tavoitteena on potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen ja yrityksen 
tunnettuuden lisääminen. Ensisijaisena viestintäkanava käytetään Internetiä ja siellä 
toimivia tietokoneharrastajien sivustoja sekä muita tietokoneen rakenteisiin ja 
ominaisuuksiin liittyviä sivustoja. Näitä ovat esimerkiksi Afterdawnin ja MuroBBS:n 
verkkosivut. Verkkosivun kävijämäärän lisääntymisen myötä myös ostojen määrät 
todennäköisesti kasvavat. Tärkeimpänä tavoitteena on saada potentiaaliset asiakkaat 
löytämään verkkokaupan sivustolle. Sosiaalisen median hyödyntäminen viestinnässä 
tulee myös ottaa huomioon. Tämän viestintäkanavan ensisijaisena tavoitteena on 
asiakassuhteiden hoitaminen. Esimerkiksi yrityksen Facebook-sivustolla voidaan 
tiedottaa mm. uusista tuotteista, tarjouksista ja antaa asiakkaille tuotteiden 
käyttövinkkejä. Sivuston kautta asiakkaat pystyvät myös jakamaan omia kokemuksiaan 
yrityksestä ja sen tuotteista. 
5.9 Rahoitussuunnitelma 
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6 POHDINTA 
Verkkokaupan markkinaosuuden jatkuvan kasvun myötä Internetin käyttäjät ovat yhä 
enemmän omaksuneet verkkokaupan perinteiseksi ostamistavaksi. Verkkokaupan 
etuihin kuuluu se, että kaupankäynti voidaan toteuttaa paikasta ja ajasta riippumatta, sillä 
tuotteiden ostaminen verkosta ei rajoitu aukioloaikoihin eikä maantieteellisiin seikkoihin. 
Näin ollen uudelle aloittavalle yrittäjälle verkkokauppa on erinomainen ratkaisu 
kivijalkamyymälää laajemman asiakaskunnan tavoittamiseen. 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli hankkia teoreettista tietoa yrityksen 
perustamisesta, verkkokaupan toiminnasta sekä maahantuontiin liittyvistä toiminnoista. 
Teoriatiedon tarkoituksena oli syventää tekijän osaamista edellä mainituissa osa-
alueissa. Kokonaisuudessaan opinnäytetyön on tarkoitus antaa varmuutta yrityksen 
perustamiseen, sekä verkkokaupan ja maahantuontitoiminnan pyörittämiseen liittyvissä 
seikoissa. 
Yritystoiminnan aloittaminen edellyttää huolellista suunnittelua. Yrittäjän tulee huomioida 
eri yritysmuotojen vaatimukset ja miettiä niiden soveltuvuutta hänen omaan tulevaan 
liiketoimintaansa. Lisäksi hänen tulee ratkaista tulevan liiketoiminnan rahoitus sekä muut 
taloudelliset kysymykset. Kattavalla suunnittelulla hän saa hahmotettua selkeän kuvan 
tulevan yrityksen vaatimuksista ja osaa varautua niihin ennakkoon.  
Erityisen haastavaa opinnäytetyössä oli liiketoimintasuunnitelman rahoituslaskelmien 
tekeminen. Tekijän oli vaikeaa asettaa taloudellisia tavoitteita, koska käytössä ei ollut 
esimerkkiä, josta olisi pystynyt hahmottamaan taloudellisia odotuksia. 
Liiketoimintasuunnitelmassa on pohdittu liikeideaa, kilpailu- ja markkinatilannetta, 
tavoitteita sekä riskejä. Lisäksi siinä on pohdittu liiketoimintaa kokonaisuudessaan sekä 
yrityksen toiminnan osa-alueita. 
Suurimmat haasteet verkkokaupan menestymiselle ovat erottautuminen suuresta 
massasta sekä oikean kohderyhmän tavoittaminen. Tämä onnistuu huolellisesti 
suunnitellun ja toteutetun markkinoinnin avulla. Verkko-ostaminen on jatkuvassa 
kasvussa ja myytävien tuotteiden kysyntä on suuri, mikä vaikuttaa positiivisesti 
verkkokaupan menestymiseen tulevaisuudessa. 
Lopputuloksena toteutettu opinnäytetyö on yleisilmeeltään helposti lähestyttävä 
tietopaketti verkkokauppa- ja maahantuontiyrityksen perustamisesta kiinnostuneille. 
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Informatiivisen tiedon yhdistämisen lisäksi työ on opettanut suhtautumaan 
verkkokauppaan ja maahantuontitoimintaan avarakatseisemmin. Esille nousi yhä 
uudempia kysymyksiä maahantuontia harjoittavan yrityksen toimintaan liittyen. Tästä 
voidaan päätellä, että maahantuonti on erittäin haastavaa ja moniulotteista toimintaa. 
Lisäksi työ on opettanut myös sen, että verkkokauppaan ja maahantuontitoimintaan 
liittyy jatkuvasti muutoksia ja uudistuksia, jolloin niiden parissa työskentely vaatii jatkuvaa 
aiheen seuraamista ja asioiden päivittämistä.  
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